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 I 
摘  要 
新经济时代，人力资本逐渐成为企业竞争优势的重要来源。为了累积人力资本，
越来越多的企业将招募应届大学生作为其实施战略人力资源管理的重要举措。但是，
对于如何培养应届大学生，在实践中，不少企业正在进行积极探索，在理论上，针
对销售岗位应届大学生入职培训体系的相关研究也较为少见。 
为了顺应世界和中国环境的变化，在中国的 IT 跨国企业之一，D 公司正在进行
转型，其中，人力资源管理的战略转型是企业转型的核心一环。2014 年，为了贯彻
公司人力资源管理战略，D 公司人力资源部门启动了一年一度的“应届大学生校园招
聘”项目，为内部销售团队招聘应届大学生新员工，这是 D 公司的销售团队首次招聘
应届大学生。这一战略举措给 D 公司销售入职培训提出了挑战，目前 D 公司没有专
门针对销售岗位应届大学生的入职培训体系。在这样的背景下，如何针对应届大学
生这一全新的群体，构建一套专用的入职培训体系，使其为企业发展助力，这成为 D
公司销售培训部门、人力资源管理部门乃至公司高层面临的重要课题。 
本文在简要概述培训体系和胜任力相关理论的基础之上，首先介绍了D公司及其
人力资源和销售团队概况，然后分析了D公司销售培训现状和面临的挑战，之后结合
D公司战略目标和培训现状，以销售岗位应届大学生新员工为研究对象，从胜任力的
视角，构建了一套全新的、供D公司销售岗位应届大学生新员工专用的入职培训体系。 
本文的研究，为D公司首次启动的销售岗位应届大学生招聘项目提供了针对性的
入职培训解决方案，这个方案也可以为类似企业开展大学生入职培训提供参考。同
时，笔者还期望，本文的研究成果，为D公司原有销售岗位社招新员工的入职培训体
系重构提供借鉴，以全面完善D公司销售入职培训体系。 
 
关键词：应届大学生； 销售新员工；入职培训 
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Abstract 
The new economic era, human capital has become an important source of competitive 
advantage. In order to accumulate human capital, more and more enterprises recruit new 
college graduated as an important measure of its implementation of strategic human resource 
management. However, when it comes to new college graduates cultivating, many companies 
are still conducting active exploration in practice, and there is rare of research of sales new 
college graduates employee onboarding training from theory prospect as well. 
In order to adapt to changes, as one of IT multinationals in China, D company is ongoing 
transformation, in which the strategic transformation of human resource management is the 
core part of the transition. 2014, in order to implement the company's human resources 
management strategy, HR launched the annual "Campus recruitment "project for sales team 
for the first time. This strategic posed a challenge to sales onboarding training, there is no 
specific sales onboarding training system for fresh college employees. In this context, how to 
build a special onboarding training system for this new hires to boost business development, 
has become an important subject for D company sales training, HR department and executive 
leadership team. 
Based on a brief overview of the training system research and the competency model 
theory, the article introduced the D company as well as its human resources and sales 
department firstly. And then, it analyze the situation and challenges of sales training. Finally, 
from the perspective of competency model, this article construct a new specialized onboarding 
training system for sales new college graduates employee base on D company’s strategic 
objective and training situation,  
This study provided specialized onboarding training solution for sales new college 
graduates of D company’s campus recruitment project. This program also can be a reference 
for the similar enterprises new college graduates orientation. At the same time, we also expect 
the results of this study can become the reference for rebuilding D company sales onboarding 
system of normal hiring program, finally, optimize the whole onboarding training system of 
sales team. 
 
Key words: New College Graduates; Sales New Employee; Onboarding Training
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 1 
第一章  绪论 
一、研究背景 
新经济时代，IT 市场竞争日趋激烈，技术进步正在不断改变着人们获取和分享
信息的方式，云计算、智能分析、移动办公以及数据安全等新兴市场应运而生。传
统的 PC 企业已经夕阳西下，不得不纷纷进行自我调整来发展新的核心竞争力。 
在这样一个竞争激烈的市场环境中，IT产品越来越同质化，人力资本逐渐成为企
业竞争优势的重要来源。人力资源管理在企业战略发展中的地位也被提升到了史无
前例的高度。IT企业纷纷思考如何在日新月异的技术环境和日趋激烈竞争环境中，
通过有效实施人才战略，发挥人力资本价值，来增强企业的竞争优势。 
作为人力资源战略之一，越来越多的企业开始招聘和培养应届大学生，以期能
够顺应趋势、储备优秀毕业生人才、增加团队活力和创新能力、促进员工忠诚度、
提高企业投入产出比。但是对于应届大学生的培养，许多企业仍处于探索阶段，有
的企业只是让人才简单培训就踏上岗位，进行测试性的自生自灭，人才流失率高；
有些企业开始探索在岗培训和导师制等方式，也颇具成效，但多数停留在实践操作
层面，还未形成系统的研究成果。究竟如何能够最大化地发挥应届大学生的潜力，
通过系统的培训，让他们适应企业岗位要求，为企业竞争优势添砖加瓦，这是一个
亟待研究的课题。 
在企业的人才队伍中，销售团队占有关键性的作用。营销的本质是商品的竞争、
是资源、品牌的竞争，更是销售人员素质的竞争。销售队伍的人员素质，直接决定
了企业发展。目前，优秀销售人员的匮乏和企业大量的销售人员需求形成了矛盾，
而大部分企业对销售人员的培训也差强人意。针对销售岗位新员工的入职培训体系
的相关研究也不多，因此，也是一个值得重视的课题。 
D公司由传统PC企业一路发展而来，面对日新月异的IT市场，为得新的竞争优
势，正在进行自我创新，从传统的PC巨头转型为IT基础架构解决方案提供商。为了
支持转型，从2008年开始，D公司采取了一系列的转型动作，包括进行大量的并购来
丰富产品组合、引进世界先进的销售方法论提高销售人员的能力、运用先进的销售
管理工具并改进业务流程。转型后的D公司对销售人才的要求已非传统PC时代可比。
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D公司人力资源部门也在调整人力资源战略，对销售团队的人力资源战略从效用型战
略开始转向效用型和积累型并行的战略。2014年，人力资源部门启动一年一度的“大
学应届大学生校园招聘”项目，首次开始为商业销售部招聘应届大学生，希望以较高
的投入产出比，为企业选拔和培养优秀人才，让他们与企业共同成长、共享价值观、
增加企业的创新力和活力。 
在以往，商业销售团队只从社会招收具有销售经验和 IT 行业背景的新员工（下
文统称“社招新员工”），主要原因为商业销售团队面对的客户群体为商业大型客户，
对销售技巧的要求高，解决方案相对复杂，销售团队业绩压力大，管理层希望人才
上岗后可以迅速产生高效业绩。未来，一批毫无销售经验的应届大学生新员工的加
入，将给销售团队传统的人才培养方式和管理模式带来冲击。首当其冲面对挑战的
是销售入职培训项目构成挑战，如何为应届大学生这一全新的群体，构建一套专用
的入职培训体系，如何能够系统地衡量应届大学生新员工与社招新员工的差异，有
效地通过培训体系帮助应届大学生快速成长为优秀的销售人才，如何能够有效调用
更多的企业内部资源来支持整个培训体系的实施，一系列的问题有待讨论和研究。 
因此，结合本人的工作情况，本文将选取 D 公司销售岗位应届大学生入职培训
体系为研究对象。通过对应届大学生情况和 D 公司销售培训现状进行分析，从胜任
力的视角，分析当前挑战，从实践操作的层面，来探讨如何构建一套全新的针对销
售岗位应届大学生专用的入职培训体系。 
二、研究意义 
在人力资源管理的实践应用中，胜任力的发展已经有 30 多年的历史。但应用销售
胜任力素质模型来指导销售员工的培训仍处于起步阶段。而对销售岗位的应届大学生新
员工的入职培训研究也不多见。本文从销售岗位胜任力出发，探讨如何构建一套专门针
对销售岗位应届大学生的入职培训体系。因此，无论是对人力资源管理理论方面的探讨，
还是对 D 公司销售入职培训的实践，本文的研究都具有长远的意义。 
1. 理论意义 
本文拓展了胜任力应用于培训领域的研究范围，将胜任力理论应用于销售岗位
应届大学生新员工的培养上。胜任力素质应用于培训领域的研究目前更多的关注在
行业通用性特质上，对具体的岗位销售培训需求的研究相对较为少见。因此，本文
的研究使胜任力模型的应用领域更加开阔。 
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2. 实践意义 
本文为 D 公司销售岗位应届大学生构建了一套全新的专门的入职培训体系。为
销售部门应届大学生招聘的人才战略的提供支持；为从未培养过应届大学生新员工
的销售部门提供了应届大学生入职培训解决方案。同时，也给类似的企业入职培训
提供了案例参考和借鉴，具有一定的实践意义。 
三、研究内容和研究方法 
基于上述选题背景和意义，本文将以胜任力理论和培训体系理论为基础，从 D
公司的发展现状和公司战略出发，分析当前销售入职培训面临的挑战，对于如何构
建基于胜任力的销售岗位应届大学生新员工入职培训体系进行了探讨。主要研究框
架如下图 1-1 所示。 
 
 
图 1-1：论文思路框架 
资料来源：笔者根据论文结构整理 
    
论文框架 绪论
论文研究理论基础
培训体系及胜任力研究
综述
论文研究问题的提出
D公司销售岗位应届大
学生招聘项目对入职
培训的挑战
分析问题和解决问题
D公司销售岗应届大学
生入职培训体系构建
总结和展望 文章总结
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